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BAB V 
PENUTUP 
5.1 Kesimpulan 
Berdasarkan pada uraian hasil penelitian dan pembahasan mengenai 
variabel-variabel Teknologi Layanan Mandiri, Taktik Pemasaran Relasional, 
Hubungan Pemasaran yang mempengaruhi Kepuasan Nasabah dan Loyalitas 
Nasabah di bab sebelumnya maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut : 
1. Variabel Teknologi Layanan Mandiri mempunyai pengaruh yang tidak 
signifikan namun berpengaruh positif terhadap Kepuasan Nasabah Bank BRI di 
Makassar. 
2. Variabel Taktik Pemasaran Relasional mempunyai pengaruh yang signifikan 
positif terhadap Kepuasan Nasabah Bank BRI di Makassar. 
3. Variabel Hubungan Pemasaran mempunyai pengaruh yang signifikan positif 
terhadap Kepuasan Nasabah Bank BRI di Makassar. 
4. Variabel Kepuasan Nasabah mempunyai pengaruh yang signifikan positif 
terhadap Loyalitas Nasabah Bank BRI di Makassar. 
5. Teknologi Layanan Mandiri, Taktik Pemasaran Relasional, Hubungan 
Pemasaran berpengaruh signifikan positif terhadap Loyalitas Nasabah melalui 
mediasi variable kepuasan nasabah. 
5.2 Saran 
  Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan pada terdahulu dan 
penelitian sekarang, maka penelitian memberikan saran-saran yang mungkin dapat 
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digunakan sebagai bahan pertimbangan. Saran yang dapat diberikan peneliti adalah 
sebagai berikut: 
1. Bagi Bank BRI di Makassar, disarankan pihak Bank BRI dapat meningkatkan 
fasilitas jaringan internet untuk pengguna mobile banking lebih luas lagi 
diseluruh daerah dan menigkatkan kualitas pelayanan untuk menciptkan 
kepuasan nasabah yang baik. Hal ini berdasarkan hasil penelitian yang 
menunjukkan bahwa teknologi layanan mandiri berengaruh positif namun tidak 
signifikan terhadap kepuasan nasabah. Selain itu Bank BRI harus tetap menjaga 
hubungan baik dengan nasabah dan memberikan penghargaan bagi nasabah 
yang sudah lama menjadi nasabah Bank BRI. 
2.  Bagi Peneliti Selanjutnya 
a. Diharapkan sebaiknya dalam pengisian kuisoner hendaknya mendampingi 
responden agar dapat memberikan penjelasan lebih lanjut apabila responden 
kurang memahami item pertanyaan. Hal ini disebabkan adanya keterbatasan 
dalam penilitian ini dimana terdapat kendala yang bersifat situasional, yakni 
responden terkadang kurang merespon dalam mengisi kuesioner sehingga 
akan mempengaruhi jawaban responden dan sulitnya mendapatkan nasabah 
yang bersedia meluangkan waktu untuk mengisi kuesioner. 
b. Objek  bank disesuaikan dengan variabel, apabila variabel menyangkut 
teknologi sebaiknya menggunakan bank yang sudah memiliki teknologi 
yang  bagus  dan sesuai dengan kriteria Bank Indonesia 
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c. Untuk hasil yang lebih baik disarankan untuk peneliti selanjutnya tidak 
hanya menggunakan data kuesioner , tetapi menggunakan data wawancara   
suapaya mendapatkan hasil yang lebih akurat.
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